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ABSTRAKSI 
 
Dalam dunia bisnis yang semakin berkembang seperti sekarang ini, 
kedudukan konsumen dalam pasar sangat memegang peranan penting dan harus 
mendapatkan perhatian sepenuhnya. Dengan adanya pembangunan yang pesat 
disegala bidang menyebabkan berubahnya kebutuhan dan keinginan konsumen 
yang harus dipuaskan oleh produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Kesuksesan 
dalam pemasaran yang juga dilakukan dengan aktivitas strategi bauran promosi 
yang tepat, akan mendapat keuntungan bagi perusahaan untuk meningkatkan 
volume penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi 
penjualan, personal selling, periklanan, dan publikasi terhadap minat beli 
konsumen motor Suzuki. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang datang ke 
dealer Suzuki Sentral Motor Surabaya di Jl. Kedungdoro 80 Surabaya. Teknik 
penarikan data yaitu dengan cara Accidental Sampilng dan diambil responden 
sebanyak 98 konsumen. Sumber data dalam penelitian ini berasal dari jawaban 
kuesioner yang disebar kepada responden. Data yang diperoleh dianalisis dengan 
menggunakan uji regresi linear berganda. 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa secara 
simultan promosi penjualan (X1), personal selling (X2), periklanan (X3), dan 
publikasi (X4) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y). Sedangkan secara 
parsial dari keempat variabel bauran promosi, hanya variabel personal selling (X2) 
saja yang berpengaruh terhadap minat beli (Y). 
 
 
  
Kata Kunci : Promosi Penjualan, Personal Selling, Periklanan, Publikasi dan       
Minat Beli. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang 
Dalam dunia bisnis yang semakin berkembang seperti sekarang ini, 
kedudukan konsumen dalam pasar sangat memegang peranan penting dan harus 
mendapatkan perhatian sepenuhnya. Dengan adanya pembangunan yang pesat 
disegala bidang menyebabkan berubahnya kebutuhan dan keinginan konsumen 
yang harus dipuaskan oleh produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Sejalan dengan kemajuan perekonomian, semakin banyak usaha yang 
berkembang dengan pesat yang mengakibatkan timbulnya persaingan yang sangat 
ketat dipasar, karena setiap perusahaan berusaha untuk mempertahankan pangsa 
pasarnya masing- masing dan berusaha untuk lebih mengembangkan 
perusahaannya. 
Dalam menghadapai persaingan yang relatif ketat, perusahaan dituntut 
untuk lebih berorientasai pada konsumen, karena konsumen merupakan faktor 
penentu terhadap kegiatan usaha perusahaan. Oleh karena itu, perlu diperhatikan 
oleh perusahaan adalah mengetahui bagaimana konsumen melakukan 
pengambilan keputusan dalam pembelian. Dimana keputusan konsumen dalam 
pembelian suatu produk harus dapat diketahui oleh perusahaan dengan memiliki 
pengetahuan akan perilaku konsumennya. 
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Perkembangan dunia usaha yang dinamis dan penuh persaingan juga 
menuntut perusahaan untuk melakukan perubahan orientasi terhadap cara mereka 
melayani konsumennya, menangani pesaing, dan mengeluarkan produk. 
Persaingan yang ketat menuntut perusahaan untuk semakin inovatif dalam 
mengeluarkan produk yang sekiranya disukai konsumen. Tanpa inovasi, produk 
suatu perusahaan bisa tenggelam dalam persaingan dengan produk-produk lain 
yang semakin memenuhi pasar. Di lain pihak konsumen juga semakin kritis 
terhadap apa yang mereka terima dan harapkan dari sebuah produk. Jika ternyata 
tidak sesuai dengan harapan pelanggan, perusahaan tidak hanya akan kehilangan 
kepercayaan pelanggan tetapi juga berpotensi akan kehilangan pelanggan 
potensial. Pelanggan yang puas akan terus melakukan pembelian, pelanggan yang 
tidak puas akan menghentikan pembelian produk bersangkutan dan kemungkinan 
akan menyebarkan berita tersebut pada orang lain. 
Dalam hal ini perusahaan dituntut untuk beradaptasi terhadap kebutuhan 
dan keinginan yang harus dipuaskan sehingga menyebabkan berubahnya taraf 
kehidupan yang terjadi di masyarakat. Untuk itu para produsen harus lebih 
tanggap terhadap perubahan yang terjadi dipasar dan mampu memanfaatkan 
setiap peluang yang timbul dari setiap perubahan yang terjadi dipasar. Untuk 
mengerti apa yang didinginkan konsumen, maka perlu diteliti mengenai analisis 
strategi bauran promosi dan pengaruhnya terhadapa keputusan pembelian. 
Strategi bauran promosi memiliki empat (4) komponen utama yakni, periklanan 
(advertising), penjualan personal (personal selling), promosi penjualan (sales 
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promotion), dan publikasi. Dengan demikian peranan citra perusahaan saat 
dilakukan kegiatan promosi akan sangat berpengaruh. Karena dengan citra yang 
baik yang diciptakan suatu perusahaan, akan sangat mempengaruhi minat beli 
konsumen dalam pengambilan keputusan. 
Sehubungan dengan hal tersebut, pembahasan mengenai analisis strategi 
bauran promosi terhadap minat beli konsumen motor Suzuki di Surabaya 
dilakukan oleh pihak manajemen marketing guna mengetahui dengan sebenarnya 
dasar apa yang mempengaruhi minat beli konsumen saat ini, sehingga dari hal ini 
dapat diketahui apa alasan konsumen melakukan pembelian. Dengan demikian 
terbukalah peluang bagi perusahaan yang bersangkutan untuk dapat memahami 
minat beli yang mendasari konsumen membeli produk motor Suzuki Sentral 
Motor Surabaya di Jl. Kedungdoro 80. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
1.  Apakah variabel promosi penjualan, personal selling, periklanan, dan publikasi 
secara simultan berpengaruh terhadap minat beli motor Suzuki ? 
2. Apakah variabel promosi penjualan, personal selling, periklanan, dan publikasi 
secara parsial  berpengaruh terhadap minat beli motor Suzuki ? 
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1.3 Tujuan 
1. Untuk mengetahui variabel promosi penjualan, personal selling, periklanan, 
dan publikasi secara simultan berpengaruh terhadap  minat beli motor Suzuki. 
2.  Untuk mengetahui promosi penjualan, personal selling, periklanan, dan 
publikasi secara parsial berpengaruh terhadap minat beli motor Suzuki. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
1. Secara Teoritis  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan bukti secara empiris  
mengenai variabel-variabel yang mempengaruhi minat beli konsumen serta 
dapat memberikan kontribusi teoritis pada pengembangan teori pemasaran, 
strategi bauran pemasaran, strategi pemasaran,  strategi bauran promosi yang 
mempengaruhi teori minat beli ulang konsumen. Berikutnya dapat 
memberikan referensi untuk penelitian yang akan datang. 
2.  Secara Praktis  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan solusi alternatif dalam 
pengambilan keputusan untuk memecahkan permasalahan yang berhubungan 
dengan beberapa variabel bauran promosi yang mempengaruhi minat beli 
konsumen motor Suzuki.  
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